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Abstrak:  Penelitian  ini  bertujuan  untuk mengetahui  strategi  bauran  promosi
sepeda motor Honda yang telah dilakukan oleh PD. Meteor Motor di Kabupaten
Sanggau.  Metode  yang  digunakan  adalah  metode  kualitatif  deskriptif  dengan
instrumen  penelitian  adalah  peneliti  sendiri.  Sumber  data  dalam penelitian  ini
adalah  CO Owner  PD. Meteor Motor dan  sales counter PD. Meteor Motor di
Kabupaten  Sanggau.  Hasil  dari  penelitian  menunjukkan  bahwa  bentuk-bentuk
strategi  bauran  promosi  yang  digunakan  oleh  PD.  Meteor  Motor  adalah
periklanan, promosi penjualan,  penjualan personal (personal selling),  publisitas
(publict relations), dan direct marketing. Sarana yang digunakan oleh PD. Meteor
Motor untuk mendukung kegiatan promosi adalah media komputer,  1 unit mobil
pick  up dan  sepeda  motor  Honda.  Strategi  bauran  promosi  tidak  efektif
dilaksanakan yaitu pada strategi promosi periklanan khususnya pada penyebaran
brosur.   
Kata kunci: Analisis Strategi Bauran Promosi
Abstract:  This study aims to determine the promotional mix strategies Honda
motorcycles that have been carried by the PD. Meteor Motor in Sanggau. The
method  used  is  qualitative  descriptive  research  instrument  is  the  researcher
himself. Sources of data in this study is CO Owner PD. Meteor Motor and sales
counter PD. Meteor Motor in Sanggau. Results from the study showed that the
forms of promotion mix strategies used by the PD. Meteor Motor is advertising,
sales promotion, personal selling (personal selling), publicity (publict relations),
and  direct  marketing.  The  means  used  by  the  PD.  Meteor  Motor  to  support
promotional  activities  is  a  computer  media,  1  unit  of  pickup  and  Honda
motorcycles. Promotion mix strategies are not effectively implemented, namely
the promotion strategy of advertising, especially in the distribution of brochures.
Keywords: Promotion Mix Strategy Analysis
erubahan teknologi yang begitu dinamis dan perkembangan dunia bisnis
yang  semakin  pesat  telah  memunculkan  banyaknya  pesaing-pesaing  di
dunia perekonomian. Para pesaing yang muncul di era global ini memiliki
kemampuan kompetitif sangat ketat. Selain para pesaing lama, juga dihadapkan
dengan  banyaknya  perusahaan-perusahaan  baru  yang  bermunculan  dari  dalam
maupun luar negeri. Tetapi tidak menutup kemungkinan perusahaan-perusahaan
lama  yang tidak  mampu  berkompetisi  akhirnya  gulung  tikar.  Untuk  itu,
P
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dibutuhkan adanya komunikasi antara perusahaan dan konsumennya. Salah satu
upaya  yang  dapat  digunakan untuk mengenalkan produk atau  jasa  perusahaan
adalah dengan menggunakan strategi promosi.
Untuk tetap bertahan di tengah ketatnya persaingan, maka perusahaan tidak
hanya sekedar mengembangkan produk yang baik dan penawaran harga bersaing,
tetapi  juga  perlu  memiliki  kemampuan berkomunikasi  dengan para  pelanggan,
masyarakat  umum  dan  pihak-pihak  yang  memiliki  kepentingan  dengan
perusahaan. Informasi itu sangat penting dalam pemasaran, agar setiap pihak yang
berkepentingan mengerti maksud dari usaha atau produk yang ditawarkan. Oleh
karena  itu,  dalam  penyampaian  informasi  tersebut  diperlukan  adanya  suatu
kegiatan komunikasi yang efektif atau biasa disebut dengan kegiatan promosi.
PD.  Meteor  Motor  adalah  perusahaan  yang  bergerak  dalam  penjualan
produk dan jasa. Produk yang dimaksud adalah sepeda motor merek Honda dan
spare part merek Honda. Sedangkan jasa yang di maksud adalah  service  motor.
PD. Meteor Motor di Kabupaten Sanggau bekerja sama dengan PT. Astra Motor
Honda Tbk selaku  main dealer sepeda motor Honda di Kalimantan Barat. PD.
Meteor  Motor  memiliki  6  cabang  dealer yaitu  di  Kabupaten  Sanggau  dan
Kabupaten Sekadau. Di Kabupaten Sanggau terletak di daerah  Kembayan, Sosok
dan Tayan. Di kabupaten Sekadau terletak di daerah Kota Sekadau, Sungai Ayak
dan Nanga Taman. PD. Meteor Motor sudah di kenal oleh masyarakat khususnya
di  Kabupaten  Sanggau dan Kabupaten  Sekadau.  Walaupun PD.  Meteor  Motor
sudah  banyak  dikenal  oleh  masyarakat  khususnya  di  Kabupaten  Sanggau  dan
Kabupaten Sekadau, penjualan sepeda motor merek Honda ini juga tidak selalu
berjalan sesuai  dengan target penjualan perusahaan yang diinginkan. Sehingga
perusahaan dituntut untuk lebih baik lagi dari sebelumnya dalam penjualan sepeda
motor agar dapat mencapai target penjualan sepeda motor. Untuk mencapai tujuan
tersebut  PD.  Meteor  Motor  memiliki  strategi  bagaimana  cara  menghadapi
lingkungan pemasaran yaitu dengan strategi bauran promosi. 
Promosi  merupakan  semua  kegiatan  yang  dilakukan  perusahaan  untuk
mengkomunikasikan  dan  mempromosikan  produknya  ke  pasar  sasaran.  Fandy
Tjiptono (2012:  349) menyatakan “Secara umum ada 5 bentuk bauran promosi,
yakni periklanan, promosi penjualan, public relation, personal selling, dan direct
and online marketing”.  Bentuk promosi ini dilakukan agar konsumen mengerti
dan  mengetahui  tentang  keunggulan  dan  keistimewaan  produk,  sehingga
konsumen tertarik membeli produk tersebut dan mempengaruhi volume penjualan
produk  yang  pada  akhirnya  akan  meningkatkan  citra  perusahaan  atas  produk
tersebut.
Tabel 1







Berdasarkan  tabel  1  terlihat  jelas  bahwa  volume  penjualan  perusahaan
ternyata mengalami penurunan dari tahun 2012 hingga 2013. Hal ini dapat dilihat
dari total penjualan tahun 2013 perusahaan mengalami penurunan penjualan dari
tahun 2012 sebanyak 1413 unit.  Sedangkan pada tahun 2014 penjualan sepeda
motor  mengalami  peningkatan  adalah  sebesar  47  unit.  Penurunan  penjualan
disebabkan  karena  promosi  kurang  maksimal  dilakukan  yaitu  pada  promosi
periklanan khususnya penyebaran brosur ke masyarakat di Sanggau. 
Berdasarkan  latar  belakang  tersebut,  penulis  mengangkat  judul  Analisis
Strategi Bauran Promosi Sepeda Motor Merek Honda Pada PD. Meteor Motor di
Kabupaten Sanggau.
METODE 
Metode  penelitian  yang  digunakan  adalah kualitatif  deskriptif  Menurut
Bogdan dan Taylor (Lexy J Moleong, 2012: 4) menyatakan, “Penelitian kualitatif
adalah prosedur  penelitian yang menghasilkan data  deskriptif  berupa  kata-kata
tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang diamati”.
Sementara  itu,  penelitian  deskriptif  adalah  suatu  bentuk  penelitian  yang
ditujukan untuk mendeskripsikan atau menggambarkan fenomena-fenomena yang
ada, baik fenomena alamiah maupun rekayasa manusia.
Adapun tujuan dari penelitian deskriptif adalah untuk membuat pencandraan
secara  sistematis,  faktual,  dan  akurat  mengenai  fakta  dan  sifat  populasi  atau
daerah  tertentu.  Penelitian  ini  digunakan  untuk  mengetahui  bagaimana
pelaksanaan strategi promosi pada PD. Meteor Motor di Kabupaten Sanggau.
Menurut Sugiyono (2013: 305) “Dalam penelitian kualitatif, yang menjadi
instrumen atau alat penelitian adalah peneliti itu sendiri”. Berdasarkan pengertian
diatas  dapat  disimpulkan bahwa yang  menjadi  instrumen penelitian  ini  adalah
peneliti sendiri, namun setelah fokus penelitian menjadi jelas maka dikembangkan
instrumen penelitian sederhana, yang dapat mempertajam serta melengkapi data
hasil observasi tidak langsung serta wawancara.
Dalam  mengumpulkan  data,  peneliti  menggunakan  alat  bantu  berupa
pedoman  wawancara,  observasi,  buku  catatan  dan  kamera  handphone untuk
memudahkan  peneliti  dalam melakukan  pengumpulan  data  yang  terkait  dalam
penelitian.
Suharsimi Ariskunto (2006: 118) menyatakan, ”Data adalah hasil pencatatan
peneliti, baik berupa fakta maupun angka ”. Sedangkan menurut Hadari Nawawi
(2012:  103),  “Dalam penelitian  pada  dasarnya  data  penelitian  dikelompokkan
menjadi  data  kualitatif  dan  data  kuantitatif”.  Data  kualitatif  dinyatakan  dalam
bentuk uraian atau kalimat. Sedangkan data kuantitatif dinyatakan dalam bentuk
angka.  Berdasarkan  beberapa  pendapat  tersebut,  yang  dimaksud  data  dalam
penelitian  ini  adalah  catatan  penulis  berupa  uraian  atau  kalimat  dari  hasil
observasi dan wawancara yang dilakukan terhadap CO Owner dan sales counter
PD. Meteor di Kabupaten Sanggau.
Suharsimi Arikunto (2006: 129) menyatakan, ”Sumber data adalah subjek
dari mana data diperoleh”.
Berdasarkan pengertian di atas, maka yang menjadi sumber data adalah PD.
Meteor Motor di Kabupaten Sanggau.
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Teknik pengumpulan data yang dipergunakan peneliti dalam penelitian ini
adalah observasi,  wawancara,  dokumentasi,  dan  triangulasi.Menurut  Marshall
dalam Sugiyono  (2013  :226)  menjelaskan  bahwa,  “Melalui  observasi,  peneliti
belajar tentang perilaku, dan makna dari perilaku tersebut”. Dalam penelitian ini,
peneliti  menggunakan  observasi  langsung  serta  menggunakan  jenis  observasi
partisipasi pasif. Menurut Sugiyono (2013 :227), partisipasi pasif berarti “Dalam
hal ini  peneliti datang di tempat kegiatan orang yang diamati,  tetapi tidak ikut
terlibat dalam kegiatan tersebut”. Dengan observasi langsung, peneliti melakukan
pengamatan untuk mencari  data yang nantinya menjadi salah satu sumber data
yang kemudian dapat diolah menjadi bahan analisis. Dalam penelitian ini peneliti
mengamati  kegiatan  strategi  bauran  promosi  pada  PD.  Meteor  Motor  di
Kabupaten Sanggau. Menurut Lexy J. Moleong (2012:186) “Wawancara adalah
percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan dilakukan oleh dua pihak, yaitu
pewawancara  (interviewer)  yang  mengajukan  pertanyaan  dan  terwawancara
(interviewee) yang memberikan jawaban atas pertanyaan itu.” Teknik wawancara
yang  digunakan  oleh  peneliti  dalam  penelitian  ini  adalah  wawancara  semi
terstruktur  (semistructure  interview).  Tujuan  dari  wawancara  semi  terstruktur
menurut Sugiyono (2008:233) adalah “untuk menemukan permasalah secara lebih
terbuka,  di  mana  pihak  yang  diajak  wawancara  dimintai  pendapat,  dan  ide-
idenya”. Narasumber dalam penelitian ini adalah  CO Owner dan  sales counter
PD.  Meteor  Motor  di  Kabupaten  Sanggau.  Sugiyono (2013:  240)  menyatakan
bahwa,”Dokumen merupakan catatan  peristiwa yang sudah berlalu”.  Dokumen
yang peneliti dapatkan dari PD. Metor Motor adalah foto kegiatan wawancara,
promosi, gambaran umum perusahaan, data target penjualan, dan data realiasasi
penjualan. Sugiyono  (2013:  241)  menyatakan  bahwa,  “Triangulasi  diartikan
sebagai  teknik  pengumpulan  data  yang  bersifat  menggabungkan  dari  berbagai
teknik pengumpulan data dan sumber data yang telah ada”. Dalam penelitian ini
menggunakan  triangulasi  teknik.  Sugiono  (2013:  241)  menyatakan  bahwa,
“Triangulasi teknik, berarti peneliti menggunakan teknik pengumpulan data yang
berbeda-beda  untuk  mendapatkan  data  dari  sumber  yang  sama”.  Sumber  data
dalam penelitian ini adalah CO Owner PD. Meteor Motor dan Sales Counter PD.
Meteor Motor di Kabupaten Sanggau. 
Alat  pengumpulan  data  yang digunakan dalam penelitian  ini  adalah data
reduction (reduksi  data),  data  display (penyajian  data),  dan  conclusion
Drawing/Verfication. Sugiyono (2013: 247) menyatakan bahwa, “Mereduksi data
berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang
penting serta mencari tema dan polanya”.Setelah melakukan pengumpulan data
yang terkait dengan strategi bauran promosi pada PD. Meteor Motor di Kabupaten
Sanggau direduksi untuk digolongkan kedalam tiap permasalahan sehingga data
dapat  ditarik  kesimpulan-kesimpulannya.  Sugiyono  (2013:  249)  menyatakan
bahwa, “ Data display adalah penyajian data yang dilakukan dalam bentuk uraian
singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart dan sejenisnya”.Penyajian data
dilakukan dalam bentuk uraian singkat hasil dari analisis data yang sudah dipilih
untuk  menjawab  masalah  penelitian. Sugiyono  (2013:  252)  menyatakan
bahwa,”Conclusion  Drawing/Verfication  adalah  penarikan  kesimpulan  dan
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verifikasi”. Penarikan kesimpulan diambil peneliti berdasarkan analisis data yang
telah diperoleh dari PD. Meteor Motor di Kabupaten Sanggau.
HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian
Promosi  merupakan  kegiatan  terpenting,  yang  berperan  aktif  dalam
memperkenalkan,  memberitahukan  dan  mengingatkan  kembali  manfaat  suatu
produk  agar  mendorong  konsumen  untuk membeli  produk yang  dipromosikan
tersebut. Untuk mengadakan promosi, setiap perusahaan harus dapat menentukan
dengan  tepat  alat  promosi  manakah  yang  dipergunakan  agar  dapat  mencapai
keberhasilan  dalam  penjualan.  Deliyanti  Oentoro  (2012:  173)
menyatakan,“Promosi  merupakan  suatu  usaha  dari  pemasar  dalam
menginformasikan  dan  mempengaruhi  orang  atau  pihak  lain  sehingga  tertarik
untuk  melakukan  transaksi  atau  pertukaran  produk  barang  atau  jasa  yang
dipasarkannya”. Berdasarkan  hasil  penelitian  yang  telah  dilakukan  pada  PD.
Meteor  Motor,  perusahaan  menggunakan  beberapa  strategi  promosi  yang
termasuk ke dalam bauran promosi yaitu periklanan, promosi penjualan,  publict
relations, personal selling dan direct marketing untuk mencapai target  penjualan
sepeda motor Honda. Adapun target penjualan sepeda motor merek Honda pada
tahun 2012-2014 adalah sebagai berikut:
Tabel 3 
Target dan Realisasi Penjualan Sepeda Motor Honda PD. Meteor Motor 


























Grafik 1 Target dan Realisasi Penjualan Sepeda Motor Honda 
                PD. Meteor Motor Tahun 2012-2014 (dalam unit)
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Berdasarkan grafik  1  dapat  disimpulakan bahwa penjualan  sepeda motor
dari tahun ketahun mengalami penurunan dan peningkatan penjualan dari tahun
2012 ke tahun 2013 mengalami penurunan penjualan sedangkan dari tahun 2013
ke tahun 2014 mengalami peningkatan pencapaian penjualan. 
Strategi  Bauran  Promosi  Yang  Telah  Dilakukan  PD.  Meteor  Motor  Di
Kabupaten Sanggau
Berdasarkan hasil  wawancara  dengan  CO Owner dan  sales  counter PD.
Meteor Motor di Kabupaten Sanggau, strategi yang digunakan oleh PD. Meteor
Motor adalah strategi periklanan, promosi penjualan,  public relations,  personal
selling,  dan  direct marketing.  Adapun strategi  bauran promosi  yang digunakan
PD. Meteor Motor di Kabupaten Sanggau sebagai berikut:     
a. Periklanan 
Strategi  periklanan  yang  digunakan  oleh  PD.  Meteor  Motor  adalah
menggunakan media iklan radio  Bimareksa, media cetak koran  Betang Raya,
brosur, poster, banner, pamflet, leaflet dan spanduk. 
b. Promosi Penjualan
Kegiatan  promosi  penjualan  yang  dilakukan  oleh  PD.  Meteor
Motor.adalah.  Promosi  dagang  biasanya  dilakukan  oleh  PD.  Meteor  Motor
adalah pameran  pada saat bulan Ramadhan di  Muara Kantu Keraton Sanggau.
c. Public Relations 
Kegiatan  promosi  publict  relation yang  dilakukan  oleh  PD.  Meteor
Motor adalah pameran pada saat  event-event tertentu yaitu  pada saat bulan
Ramadhan di Muara Kantu Keraton Sanggau dan  promosi ke sekolah-sekolah. 
d. Personal Selling
Kegiatan  promosi  personal  selling yang  dilakukan  oleh  PD.  Meteor
Motor adalah pertemuan penjualan.
e. Direct marketing
Kegiatan promosi direct marketing yang telah dilakukan oleh PD. Meteor
Motor adalah respon telepon dari konsumen. 
Berdasarkan  penjelasan  diatas  strategi  promosi  yang  paling  sering
digunakan  oleh  PD.  Meteor  Motor  adalah  strategi  periklanan  karena  strategi
periklanan  ini  sering  dilakukan  namun  biaya  yang  dikeluarkan  cukup  besar.
Namun  ada  beberapa  kendala  sehingga  target  penjualan  sepeda  motor  tidak
tercapai dan penjualan sepeda motor menurun pada tahun 2013 disebabkan  pada
strategi promosi periklanan tidak maksimal dilakukan khususnya pada penyebaran
brosur, lebih sering menyebarkan brosur pada saat konsumen datang langsung ke
dealer atau pada saat event-event tertentu saat pameran dagang.
Sarana Yang Digunakan Dalam Mendukung Kegiatan Promosi PD. Meteor
Motor Di Kabupaten Sanggau
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PD. Meteor Motor Honda di Kabupaten Sanggau adalah perusahaan yang
menjual  produk  sepeda  motor  merek  Honda  dan  memberikan  layanan  service
motor dan mekanik. Perusahaan PD. Meteor Motor menggunakan sarana media
komputer  untuk mendukung kegiatan  promosi  seperti  membuat  brosur,  poster,
banner,  pamflet, leaflet,  spanduk,  dan  untuk  menyimpan  data  penjualan
perusahaan.  Selain  itu,  perusahaan  juga  mendukung  sarana  untuk  melakukan
kegiatan  promosi  seperti  menyediakan  1  unit  mobil  pick  up dan  motor  untuk
melakukan kegiatan promosi.
  
Faktor-Faktor Yang Menjadi Kekuatan, Kelemahan, Peluang Dan Ancaman
Dalam  Melaksanakan  Strategi  Bauran  Promosi  PD.  Meteor  Motor  Di
Kabupaten Sanggau
Tabel 4
SWOT Strategi Bauran Promosi Sepeda Motor Merek Honda Pada PD.
Meteor Motor Di Kabupaten Sanggau
Kelebihan (Strengehts) Kelemahan (Weakness)
1. PD.  Meteor  Motor  memiliki  6
cabang dealer
2. PD.  Meteor  Motor  bekerja  sama
dengan  PT.  Astra  Motor  Honda
Tbk
3. Memiliki tenaga kerja yang cukup
berkualitas  dalam  pelayanan
kepada  konsumen  dan  calon
konsumen
4. Lokasi  perusahaan  yang strategis
di pusat kota Sanggau
1. Hanya tersedia 1 unit mobil pick
up 
2. Promosi  periklanan  yang  masih
kurang  efektif  dilakukan
khususnya penyebaran brosur ke
calon konsumen
 Peluang (Opportunities) Ancaman (Threats)
1. Sepeda motor Honda memiliki 
brand image yang melekat di 
masyarakat
2. Adanya komunitas motor Honda 
di Kabupaten Sanggau
3. Selera konsumen terhadap sepeda 
motor di Kabupaten Sanggau 
semakin meningkat
1. Krisis  ekonomi  dapat
mengurangi daya beli masyarakat
2. Banyak pesaing dalam penjualan
sepeda  motor  di  Kabupaten
Sanggau 
Sumber: Wawancara CO Owner dan Sales Counter PD. Meteor Motor di          
              Kabupaten Sanggau
Adapun penjelasan tabel 4 SWOT Strategi Bauran Promosi Sepeda Motor
Merek Honda Pada PD. Meteor Motor Di Kabupaten Sanggau sebagai berikut:
a. Strategi Strenghts – Oppurtunities
1) PD. Meteor Motor bekerjasama dengan PT. Astra Motor Honda Tbk selaku
main dealer sepeda motor Honda di Kalimantan Barat PD. Meteor Motor
memiliki 6 cabang dealer Honda di Kabupaten Sanggau dan Kabupaten
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Sekadau. Sepeda motor merek Honda memiliki  brand image yang sudah
melekat di masyarakat sehingga menjadi peluang PD. Meteor Motor untuk
mempengaruhi  masyarakat  guna  untuk  mendapatkan  konsumen  dan
meningkatkan penjualan motor kepada konsumen. (S2, S1,O1)
2) Lokasi  perusahaan  yang  starategis  di  pusat  kota  Sanggau  sehingga
memudahkan  perusahaan  untuk  mendapatkan  tenaga  kerja  guna
mempengaruhi masyarakat untuk mendapatkan konsumen dan memenuhi
selera konsumen.(S4,S3, O3)
3) Adanya  komunitas  motor  Honda  yang  tersebar  luas  di  masyarakat
Indonesia,  sehingga  menjadi  peluang  bagi  PD.  Meteor  Motor  untuk
mempengaruhi  masyarakat  dengan  melakukan  kegiatan  stategi  promosi
yang digunakan PD. Meteor Motor.(S5,O2)
b. Strategi Weakness – Oppurtunities
1) Meningkatkan penyebaran brosur di daerah pasar dan di khalayak ramai
untuk dapat  memenuhi  selera  konsumen terhadap motor  Honda dengan
inovasi terbaru. (W2,O3)
2) Menyediakan  beberapa  unit  pick  up untuk  memaksimalkan  kegiatan
promosi untuk dapat memenuhi selera konsumen terhadap desain motor
Honda yang terbaru.(W1,O3)
c. Strategi Strengehts –Threats
1) Banyak  pesaing  sehingga  perusahaan  meningkatkan  permintaan  pasar
didukung  dengan  sumber  daya  dan  tenaga  kerja  yang  memadai  untuk
mempromosikan  dengan  strategi  perusahaan  guna  mempengaruhi
konsumen.(T1,S5)
d. Strategi Weakness – Threats
1) Krisis ekonomi dapat mengurangi daya beli konsumen bagi perusahaan,
perusahaan  harus  meningkatkan  kegiatan  penyebaran  brosur  di  daerah
pasar dengan diberikan diskon harga, dan kredit motor yang lebih ringan
dibandingkan sebelumnya.(W2,T2)   
Pembahasan 
Strategi  Bauran  Promosi  Yang  Telah  Dilakukan  PD.  Meteor  Motor  di
Kabupaten Sanggau
Hasil penelitian yang telah dilakukan dari wawancara dengan CO Owner
dan sales  counter  PD. Meteor  Motor  di  Kabupaten  sanggau,  dapat  dipaparkan
bahwa strategi bauran promosi yang telah dilakukan oleh PD. Meteor Motor di
Kabupaten Sanggau adalah sebagai berikut:
1. Strategi  periklanan  menggunakan  media  iklan  radio,  koran,  brosur, poster,
banner, pamflet, leaflet, dan spanduk. Usaha promosi yang dilakukan oleh PD.
Meteor  motor  belum  cukup  maksimal  dilaksanakan,  karena  ada  beberapa
strategi dalam periklanan ini belum efektif dilakukan sehingga target penjualan
sepeda motor  pada  tahun 2013 tidak  tercapai.  Dalam mengiklankan produk
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motor Honda pada perusahaan, PD. Meteor motor bekerja sama dengan pihak
radio  bimareksa  untuk  mempromosikan dan  menyampaikan  informasi
mengenai produk motor Honda yang ada pada PD. Meteor Motor. Selain itu,
PD. Meteor Motor juga bekerja sama dengan media cetak koran Betang Raya
guna untuk memuat artikel tentang prestasi PD. Meteor Motor dan penawaran
produk  kepada  masyarakat.  Untuk  kegiatan  promosi  penyebaran  brosur
biasanya  pihak  perusahaan  menyebarkan  brosur  di  pasar namun  jarang
dilakukan, penyebaran brosur tidak efektif dilakukan karena PD. Meteor Motor
biasanya  menyebarkan  brosur,  pamflet, leafleat pada  pada  saat  konsumen
datang  langsung  ke  dealer  dan  pada  event-event tertentu  yaitu  pada  saat
pameran dagang.  Sedangkan  banner, poster dan  spanduk di pajang  di  dealer
PD. Meteor Motor.
2. Strategi promosi penjualan yang telah dilakukan oleh PD. Meteor Motor adalah
pameran dagang. Promosi pameran dagang yang biasanya dilakukan oleh PD.
Meteor  Motor adalah  promosi  penjualan  dengan  cindera  mata,  undian  dan
hadiah berupa helm, jaket, dan  souvenir dari PD. Meteor Motor  pada  event-
event tertentu, seperti pada saat bulan Ramadhan melakukan pameran di Muara
Kantu Keraton Sanggau. Kegiatan promosi ini efektif dilakukan karena lokasi
yang sangat strategis, selama bulan Ramadhan lokasi ini menjadi sangat ramai,
dengan demikian konsumen tertarik untuk mencari informasi tentang produk
terbaru dari sepeda motor Honda.
3. Stategi  publisitas  (publict  relations)  yang  telah  dilakukan  oleh  PD.  Meteor
Motor  adalah  pameran  dagang yaitu  melakukan  suatu  komunikasi  dengan
menyampaikan informasi mengenai produk sepeda motor Honda PD. Meteor
Motor terhadap masyarakat,  promosi biasanya dilakukan ke sekolah-sekolah.
Kegiatan  promosi  ini  cukup  efektif  untuk  menarik  minat  para  konsumen
dengan  menampilkan  produk  terbaru  dari  sepeda  motor  Honda.  Konsumen
diberikan  kesempatan  untuk  mengendarai  sepeda  motor  terbaru  pada  saat
pameran dagang berlangsung. Pada saat promosi dilakukan ke sekolah-sekolah
juga efektif karena, guru maupun siswa mendapatkan informasi tentang produk
sepeda motor Honda. 
4. Strategi penjualan personal (personal selling) yang telah  dilakukan oleh PD.
Meteor Motor adalah pertemuan penjualan.  Pertemuan penjualan yang biasa
dilakukan  PD.  Meteor  Motor  adalah  penyajian  tenaga  penjual  PD.  Meteor
Motor dengan  memberikan pelayanan yang baik dan penjelasan secara rinci
tentang produk sepeda motor  Honda kepada konsumen yang datang langsung
ke PD. Meteor Motor. Kegiatan promosi ini cukup efektif  dilakukan karena
tenaga kerja sudah diberikan pelatihan khusus pada pihak perusahaan strategi
promosi  apa  yang  tepat  digunakan  pada  saat  menghadapi  konsumen,
bagaimana cara menghadapi konsumen dan komunikasi ke konsumen.
5. Strategi  pemasaran langsung (direct marketing) yang telah dilakukan oleh PD.
Meteor  Motor  adalah  respon  telepon  dari  konsumen.  Kegiatan  promosi  ini
cukup  efektif  dilakukan  karena  biasanya  konsumen  langsung  menelpon  ke
sales counter. Kemudian sales counter memberikan penjelasan tentang produk
dan harga sepeda motor Honda.  
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Sarana Yang Digunakan Dalam Mendukung Kegiatan Promosi PD. Meteor
Motor di Kabupaten Sanggau
PD. Meteor Motor di Kabupaten Sanggau menjual 2 jenis produk berupa
barang dan jasa. Barang yang dimaksud adalah sepeda motor merek Honda dan
spare part sepeda motor merek Honda. Sedangkan jasa yang dimaksud adalah
berupa  service motor merek Honda. Untuk mendukung penjualan sepeda motor
merek Honda, PD. Meteor Motor memiliki sarana berupa media komputer yang
berguna  untuk  mendukung  kegiatan  promosi  yaitu  membuat  brosur,  poster,
banner,  pamflet,  leaflet, spanduk,  dan untuk menyimpan data-data  perusahaan.
Selain  itu,  perusahaan  menyediakan  1  unit  mobil  pick  up  dan  motor  untuk
melakukan kegiatan promosi  di  daerah-daerah atau lokasi  yang strategis untuk
mempromosikan  produk  sepeda  motor  merek  Honda  di  khalayak  ramai.  PD.
Meteor motor memiliki 6 cabang di Kabupaten Sanggau dan Kabupaten Sekadau,
namun sarana untuk mendukung kegiatan promosi dan penjualan sepeda motor
merek Honda terbilang kurang karena  hanya menyediakan 1 unit  mobil  untuk
melakukan  kegiatan  promosi  maupun  distribusi  yang  tersebar  luas  di  area
Kabupaten Sanggau maupun Kabupaten Sekadau.
Faktor-Faktor Yang Menjadi Kekuatan, Kelemahan, Peluang Dan Ancaman
Dalam  Melaksanakan  Strategi  Bauran  Promosi  PD.  Meteor  Motor  di
Kabupaten Sanggau
Adapun analisis SWOT berdasarkan SO,WO,ST, dan WT dapat dijelaskan
sebagai berikut:
1. Strategi Strenghts – Oppurtunities
a) PD. Meteor Motor memiliki hubungan bekerjasama yang baik dengan PT.
Astra Motor Honda Tbk selaku main dealer Motor Honda Kalimantan Barat
sejak awal berdirinya PD. Meteor Motor pada tahun 2005 hingga sekarang.
PD.  Meteor  Motor  memiliki  6  cabang  dealer sepeda  motor  Honda  di
Kabupaten  Sanggau  yaitu  di  daerah  Kembayan,  Sosok,  dan  Tayan.  Di
Kabupaten Sekadau yaitu di daerah Kota Sekadau, Sungai Ayak, dan Nanga
Taman.  Seperti  yang  telah  diketahui  bahwa  sepeda  motor  merek  Honda
memiliki brand image yang telah melekat di masyarakat sehingga menjadi
peluang  bagi  PD.  Meteor  Motor  untuk  mempengaruhi  masyarakat  guna
untuk mendapatkan konsumen dan meningkatkan penjualan motor. Untuk
mempengaruhi  masyarakat,  PD.  Meteor  Motor  memiliki  strategi  bauran
promosi  guna  untuk  mendapatkan  konsumen.  Strategi  tersebut  adalah
strategi  periklanan,  personal  selling,  publisistas,  promosi  penjualan  dan
direct and online marketing.
- Strategi periklanan yang telah di gunakan oleh PD. Meteor motor yaitu
media Radio, koran, brosur, poster, banner, pamflet, leaflet, dan spanduk.
Untuk media  radio, PD. Meteor Motor bekerjasama dengan pihak radio
Bimareksa  dan melakukan kontrak kerja setiap tahun dan kontrak tersebut
berkelanjutan guna untuk mempromosikan sepeda motor Honda yang ada
pada PD. Meteor Motor dan keunggulan yang ada pada PD. Meteor Motor
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kepada masyarakat Kabupaten Sanggau. Untuk media koran, PD. Meteor
Motor  juga  bekerja  sama  dengan  pihak  koran  Betang  Raya  dan
menjalankan  kontrak  kerja  setiap  tahun  untuk  mempromosikan  produk
Honda yang ada pada PD. Meteor Motor. Untuk penyebaran brosur pihak
PD. Meteor Motor biasanya menyebarkan brosur di daerah pasar,  dealer
PD.  Meteor  Motor, dan  pada  event-event tertentu  misalnya  pada  saat
pameran.  Namun  untuk  penyebaran  brosur  tidak  efektif  dilakukan,
penyebaran brosur  tidak sering dilakukan karena letak perusahaan yang
strategis dekat dengan pasar dan  khalayak ramai. Pihak perusahaan lebih
suka membagikan brosur jika ada konsumen datang langsung ke  dealer.
Untuk  pamflet, leaflet di  bagikan ketika  konsumen datang langsung ke
dealer.  Untuk  pemasangan  iklan  poster,  banner,  spanduk  di  pajang  di
dealer PD. Meteor Motor. 
- Strategi  promosi  penjualan  yang  digunakan  PD.  Meteor  Motor  yaitu
pameran dagang. PD. Meteor Motor biasanya melakukan pameran promosi
sepeda motor Honda yaitu pada saat acara-acara tertentu yaitu pameran di
Muara Kantu Keraton Sanggau pada saat bulan  Ramadhan, dan pameran
ini rutin dan efektif dilakukan setiap tahunnya.
- Strategi  publict  relations  yang digunakan oleh PD. Meteor Motor yaitu
mengadakan  event-event  tertentu  yaitu  di  sekolah  dan  banyak
keramaiannya. Tetapi promosi di  sekolah jarang dilakukan karena dapat
mengganggu aktifitas belajar siswa.
- Strategi  personal  selling yang telah  digunakan oleh  PD. Meteor  Motor
adalah  pertemuan  penjualan  biasanya  dilakukan  adalah  memberikan
pelayanan yang baik terhadap konsumen yang datang langsung ke dealer
dan  menjelaskan  produk  sepeda  Motor  merek  Honda  dan  harga  yang
ditawarkan.
- Strategi  Direct marketing yang telah digunakan oleh PD. Meteor Motor
yaitu respon telepon konsumen.. 
b) Lokasi PD. Meteor Motor yang strategis dekat dengan pasar dan keramaian,
sehingga memudahkan perusahaan mendapatkan tenaga kerja  guna untuk
mempengaruhi masyarakat dan memenuhi selera konsumen dengan strategi
promosi  yang  telah  diberitahukan  oleh  pihak  perusahaan  kepada  tenaga
kerja dalam pelatihan tenaga kerja selama 3 hari. Dimana tenaga kerja di
berikan pelatihan seperti bagaimana cara berkomunikasi dengan konsumen,
strategi  promosi  yang di  gunakan dan cara   pelayanan yang baik  dalam
menghadapi konsumen.
c) Adanya  komunitas  motor  Honda  yang  tersebar  luas  di  masyarakat
indonesia,  sehingga  menjadi  peluang  bagi  PD.  Meteor  Motor  untuk
mempengaruhi  masyarakat  dengan  melakukan  kegiatan  stategi  promosi
yang  digunakan  PD.  Meteor  Motor.  Kegiatan  promosi  tersebut  seperti
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mengadakan  pameran  dagang  pada  event-event tertentu  dan  penyebaran
brosur. 
2. Strategi Weakneess – Oppurtunities
a) Meningkatkan penyebaran brosur di daerah pasar untuk dapat  memenuhi
selera konsumen terhadap motor Honda dengan inovasi terbaru. Penyebaran
brosur  yang  dilakukan  oleh  PD.  Meteor  Motor  tidak  efektif  dilakukan,
dengan  lebih  meningkatkan  penyebaran  brosur  di  khalayak  ramai
perusahaan  akan  mengetahui  selera  konsumen  terhadap  sepeda  Motor
Merek Honda.
b) Menyediakan  beberapa  unit  pick  up untuk  memaksimalkan  kegiatan
promosi  untuk  dapat  memenuhi  selera  konsumen  terhadap  desain  motor
Honda yang terbaru. PD. Meteor Motor hanya menyediakan 1 unit mobil
pick up untuk melaksanakan kegiatan promosi maupun distribusi di daerah
Kabupaten Sanggau maupun Kabupaten Sekadau. 
3. Strategi Streghts – Threats
a) Banyak pesaing sehingga menuntut  perusahaan meningkatkan permintaan
pasar didukung dengan sumber daya dan tenaga kerja yang memadai untuk
mempromosikan  dengan  strategi  perusahaan  guna  mempengaruhi
konsumen.
4. Strategi Weakneess – Threats
a) Krisis ekonomi dapat mengurangi daya beli bagi perusahaan, PD. Meteor
Motor harus meningkatkan kegiatan penyebaran brosur di daerah pasar serta
memberikan diskon harga, dan kredit motor yang lebih ringan dibandingkan
sebelumnya.  Di  daerah  Kabupaten  Sanggau  terbilang  banyak  petani.
Sehingga  apabila  harga  perkebunan  atau  pertanian  turun  akan
mempengaruhi  penghasilan petani.  Ini  akan berdampak pada PD. Meteor
Motor  karena  dengan  krisis  ekonomi  masyarakat,  membuat  penurunan
penjualan  sepeda  motor  merek  Honda.  Untuk  mengatasi  itu  perusahaan




Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat disimpulkan bahwa, (1)
Strategi  bauran  promosi  yang  digunakan  oleh  PD.  Meteor  Motor  adalah
periklanan,  promosi  penjualan,  public  relation,  personal  selling,  dan  direct
marketing. Strategi bauran promosi yang paling sering dilakukan adalah strategi
periklanan yaitu menggunakan media iklan radio  Bimareksa, media cetak koran
Betang Raya, poster,  banner,  pamflet,  leaflet, dan spanduk. (2) Adapun sarana
yang digunakan  PD. Meteor Motor Honda dalam pelaksanaan kegiatan promosi
adalah  media  komputer,  1  unit  mobil pick  up dan  motor  untuk  melakukan
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kegiatan promosi.  (3) Faktor-faktor yang menjadi kekuatan, kelemahan, peluang
dan ancaman dalam pelaksanaan Strategi  Bauran Promosi  yang dilakukan  PD.
Meteor Motor di Kabupaten Sanggau adalah sebagai berikut: (a) kekuatan:  PD.
Meteor Motor memiliki 6 cabang  dealer,  bekerja sama dengan PT. Astra Motor
Honda  Tbk,  memiliki  tenaga  kerja  yang  cukup,  dan  Lokasi  perusahaan  yang
strategis.  (b)  kelemahan:  hanya  tersedia  1  unit  mobil  pick  up dan  Promosi
periklanan yang masih kurang efektif dilakukan khususnya penyebaran brosur. (c)
peluang: memiliki  brand image  yang melekat di masyarakat, adanya komunitas
motor Honda, dan selera konsumen di Kabupaten Sanggau semakin meningkat.
(d) ancaman: krisis ekonomi dapat mengurangi daya beli, dan banyaknya pesaing.
Saran 
Berdasarkan  hasil  penelitian  yang  diperoleh  dan  kelemahan-kelemahan
dalam  penelitian  ini,  peneliti  memberikan  saran  sebagai  berikut  (1)  Kepada
Pimpinan  PD.  Meteor  Motor  memberikan  pelatihan  yang  lebih  efektif  kepada
karyawan tentang kegiatan promosi khususnya  sales counter  sehingga kegiatan
promosi  yang  dilakukan  dapat  lebih  efektif,  efisien,  dan  tepat  sasaran,  serta
meningkatkan.dan  meluaskan  kegiatan  promosi  yang  dilakukan  agar  informasi
tentang  PD.  Meteor  Motor  Honda  dapat  merata  dan  berimbang  ke  suluruh
Kabupaten Sanggau. (2) Kepada Karyawan PD. Meteor Motor Honda khususnya
sales  counter  dapat  memberikan pelayanan yang  maksimal  kepada konsumen,
melakukan kegiatan promosi lebih baik lagi, dan menguasai lapangan atau lokasi
dilakukannya kegiatan promosi, agar konsumen merasa puas dan tertarik untuk
melakukan transaksi di  PD. Meteor Motor Honda serta kegiatan promosi yang
dilakukan dapat berjalan efektif, efesien dan tepat sasaran kepada konsumen yang
membutuhkan informasi tentang sepeda motor Honda. 
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